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Sebuah perguruan Karate yang berharap mampu menyediakan layanan-layanan yang sesuai 
dengan keinginan-keinginan konsumennya akan senantiasa dituntut untuk mengembangkan 
keunggulan-keunggulan bersaingnya agar selalu bisa memposisikan persepsi yang tinggi terhadap 
layanan-layanannya di benak para konsumennya, dan memahami keinginan-keinginan para 
konsumennya dengan baik. Agar Porbikawa dapat diminati oleh orang-orang di Indonesia, maka 
sudah selayaknya dibutuhkan suatu usaha untuk dapat melakukan rebranding yang dapat membantu 
memfasilitasi pemasaran perguruan-perguruan yang menjadi anggotanya dengan membuat strategi 
pemasaran yang efektif untuk memberikan kemudahan-kemudahan bagi pada konsumennya baik 
yang existing maupun yang potential, untuk mendapatkan berbagai informasi yang komprehensif. 
Penggunaan Decision Support System (DSS) pada database web dapat membantu Porbikawa dalam 
mengambil keputusan-keputusan dengan memberikan informasi-informasi, pertimbangan-
pertimbangan atau saran-saran yang relevan, dan juga bisa digunakan untuk membantu konsumen 
dalam mengambil keputusan membeli atau membeli kembali sebuah produk atau layanan. Tujuan 
dari penelitian ini adalah untuk menentukan desain Decision Support System (DSS) sebuah situs 
Porbikawa yang dapat memberikan competitive advantage yang diperlukan sehingga mampu 
membangun customer loyalty. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kualitatif. Pengambilan data 
dilakukan dengan menerapkan teknik observasi dan wawancara dengan salah satu pengurus 
Porbikawa di Surabaya. Desain CDSS yang digunakan meliputi sistem informasi pemasaran yang 
terdiri dari 4 database yaitu database preferensi konsumen, database perguruan, database jadwal 
dan database akses dan transportasi. Model pencarian (search engine) yang akan diusulkan adalah 
model pencarian spesifik, model pencarian sederhana dan model pencarian sesuai preferensi yang 
akan semakin memudahkan para user dalam melakukan suatu pencarian. Penggunaan model sistem 
ahli dan model perilaku konsumen yang dibentuk dari database internal CDSS yaitu berupa 
consumer behavior database dan knowledge database akan semakin membantu para user karena 


















In every kind of industry, consumer is one of the major factors that determined competitive 
advantage of a company. Therefore a company that had consumer loyalty has competitive 
advantage. Consumer loyalty can be gained if a company gives valuable and satisfactory products. 
One of the alternatives to achieve this is through understanding what consumer wants and treat each 
customers uniquely, this can be gained with website as a mean. This is the reason, why so many 
companies start to build their own website. But recently, company that has a website is losing its 
competitiveness because there are too many companies that use the same technology. This is why 
companies start to look another technology to enhance their current website. One of the 
technologies that can be used for is Consumer Decision Support Systems (CDSS). CDSS can help 
consumer to make a sound decision about which product to buy and also answer consumer question 
if there any. The purpose of this thesis is to make a design of CDSS for Porbikawa in order to 
increase companies’ competitive advantage by achieving consumer loyalty. 
Research method that is used in this thesis is a qualitative method. CDSS design which is 
developed in this thesis ease consumer effort to find information needed through search engine 
facility, provide suggestions that fit consumer preferences by reading consumer surfing behavior, 
and answer consumer problems and questions interactively through expert system. 
 
Keywords: consumer loyalty, competitive advantage, CDSS, search engine, expert system. 
 
 
 
 
 
